Competitividad Empresarial

Factores que definen su capacidad de actuar con éxito en el mercado.

En la actual situacion mundial, se anticipa que
las empresas y naciones mds competitivas tienen
mayor opcion de superarla. Si bien la demanda se
contrae, la oferta de bienes y servicios se hace mds
feroz.  Solo  las  empresas  con  claros
diferenciadores, posiciones competitivas mds
solidas y una base de clientes totalmente
satisfechos, pueden sobrevivir.

Factores que la determinan

La competitividad se define como Ia
capacidad de atender la demanda de un
mercado, de manera mas efectiva que sus
competidores.

Detectar oportunidades

De una parte esta la capacidad de identificar
y conquistar oportunidades de mercado. En
esta competencia funcional (de area) en una
organizacién es muy util conocer:

1. Factores end6genos:
Derivados del anélisis interno de sus
fortalezas y debilidades, por proceso.

2. Factores ex6genos:
Situaciones externas de mercado que pueden
constituirse en oportunidades o amenazas.
e Conocer el comportamiento del
mercado de interés
e Definir la estructura de la competencia:
cantidad, participacién, tamafio de sus
ventas, oferta, Dbeneficios, valores
agregados, ventajas diferenciales.
e Determinar las tendencias que mueven
ese mercado.
e Politicas econdmicas, monetarias y
tributarias aplicables a su sector.
¢ Normas legales, existentes o en curso.
e Cambios tecnolégicos, actuales y
proximos a lanzarse.

La Estrategia

Las Estrategias han evolucionado, de las 4-

P (Producto, Promocién, Plaza y Precio), a

las 6- C:

1. Concepto de producto: refleja su promesa
basica. Aquello que aspira a resolver el
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. Comunicacion:

bien o servicio ofrecido en el mercado con
el conjunto de beneficios que ofrece.
Resuelve el para qué fue hecho ese
producto.

. Cliente: identifica al consumidor de

interés que lo inspir6, en términos
cuantitativos (género, edad, oficio, ...) y
cualitativos (gustos, preferencias, ...).

En el mercadeo institucional o industrial,
se refiere a sector, tamano, ubicacion, etc.

. Canales de Distribucion: determinados

por la eficacia y eficiencia de la cadena
logistica que coloca en manos del cliente
ese producto.

define procesos que
llevan el mensaje de la propuesta de
producto a su mercado objetivo, como la
publicidad, promocién, actividades de
mercadeo tradicional o BTL (below the line
6 mercadeo no convencional) para llevar
el mensaje y la marca del producto al
Cliente ya definido y generar una
respuesta de este a esa propuesta.

. Concepto de valor: define todos los

beneficios que para el Cliente signifiquen
valor y que se traduce en la cantidad de
dinero (precio) por la cual estd dispuesto
ese Cliente a comprar el producto
ofrecido.

. Competencia: los demas oferentes de

productos similares al ofrecido, la cual

estd definida segtin su clase.

a. Directa: quienes ofrecen productos y
mercados similares. Es decir quienes
compiten en el “bolsillo” de mi cliente
(mercado) con productos muy similares al
que Ud. ofrece. Ejemplo: Ud. ofrece
computadores de escritorio a PYMEs (en
Colombia,  pequefias y  medianas
empresas). Todos los que ofrezcan lo
mismo (de cualquier marca) a PYMEs, son
competidores directos. Su mercado meta
compra a Ud. o a ellos.

b. Indirecta: productos 6 mercados iguales.
Van a su mercado de interés con productos
relacionados al que ofrece o viceversa:
ofrecen productos similares al suyo en
mercado cercanos. Potencialmente, en
cualquier momento pueden pasar a ser
competidores directos. Ejemplo:
Competidores que ofrecen impresoras a
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PYMEs. O, quienes ofertan computadores
a grandes compafias. En cualquiera de los
dos casos, alguno de ellos puede comenzar
a ofrecer combos de impresoras y
computadores.

c. Genérica: productos o mercados cercanos,
que en un momento pueden convertirse en
directos o indirectos. Con el ejemplo
anterior, marcas que manejan muebles de
oficina. Aparentemente no se ven como
una amenaza, hasta que entran a
desarrollar muebles para computadores e
impresoras y de alli pueden interesarse en
crear propuestas de muebles,
computadores e impresoras y se
convierten en competidor directo.

El motor: su gente

A esta capacidad de identificar y conquistar
oportunidades de mercado se suman las
cualidades del Equipo Humano que
constituye la empresa. El talento humano
(personas que poseen competencias ttiles a
los objetivos de la organizacién), es el factor
estratégico capaz de dinamizar los demas
para crear valor.

El Principio de las 3 C

Empresas exitosas han adoptado como
principios, tres claves en la selecciéon y
promocién de su personal:

e Compromiso: actitud de asumir y garantizar
la superacion o logro del resultado
asignado, pensando en el objetivo grupal y
el individual.

o Confiabilidad: la honestidad y transparencia
en cada una de sus acciones.

e Competencia: capacidad o capacidades
especificas para desempefiar exitosamente el
cargo.

La innovacién

La innovacion se traduce en el desarrollo de
su Ventaja Comparativa, entendiéndose esta
como aquel atributo de la marca, empresa o
producto que le hace exclusivo en un
mercado. Es ese “algo” que ofrece Usted y
nadie mas.

Cada empresa debe tener mas de una, toda
vez que si un competidor le iguala,
automaticamente deja de ser ventaja
diferencial y pasa al rango de otro beneficio
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de su propuesta de producto. Recuerde que
cada ventaja comparativa es una razon, adicional
y unica, para preferirle a Usted y no a otro.

Tecnologia
Cuando se habla de tecnologia, la mente
tiende a asociarla a sistemas

computacionales. Sin embargo, la tecnologia
es todo conocimiento 6 ciencia aplicada con
un fin. Por ello hay tecnologia en muchos
campos. En las empresas, la tecnologia nos
aporta la facilidad de manejar grandes
cantidades de informacion, realizar
operaciones con mayor precision y rapidez,
ademas de facilitar la vida de las personas.

La tecnologia aporta competitividad en la
medida en que:
e disminuye costos
o facilita las comunicaciones
e permite conocer mejor y anticipar las
tendencias de consumo del mercado de
interés
e en general aporta beneficios al cliente, al
personal, a sus proveedores, entre otros.

Este factor es un aliado que debe saberse
aprovechar dimensionando las necesidades
de su organizacion a corto y mediano plazo,
de manera que se convierta en una ventaja
diferencial, algo que signifique una razén
mas para preferirle antes que a otro
competidor.

Algunos empresarios se fijan solo en el costo
de adquirir la tecnologia y no calculan lo que
esta puede aportarle. Es de aceptar que
algunas soluciones pueden representar una
erogaciéon alta al momento de adquirirse,
pero los beneficios hacen que se pague en el
tiempo, volviendo esa adquisiciéon una
inversion. Es el caso de las soluciones CRM
(administradores de las Relaciones con el
Cliente), que permiten conocer en verdad las
preferencias, gustos, forma de comprar y la
tendencia de sus clientes, optimizando la
satisfaccién de los mismos y su inversiéon en
mercadeo.

Para facilitar su compra existen también
opciones, como los sistemas de Leasing
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(arrendamiento financiero u operativo), con
o sin opcién de compra, que de paso le
facilitan renovar cada afio los equipos y sus
programas (hardware y software). Con una
ventaja tributaria: todo pago por ese
concepto va al gasto, disminuyendo
utilidades e impuestos.

Calidad

Tiene muchas formas de definirse. Se asume
como aquel atributo que iguala o supera las
expectativas del cliente. La calidad inicia al
conocer las expectativas del cliente, entre otros,
y desarrolla, ajusta y optimiza los procesos que
aseguren un incremento de la satisfaccién del
mismo. En estos términos, la calidad aporta a
la consecucion del factor que permite
sobrevivir, hacer rentable y crecer un negocio:
clientes totalmente satisfechos.

Diferenciacién

La creaciéon de ventajas diferenciales es de
vital importancia en un mundo de mayor
competencia (numero de ofertantes) y
competitividad (capacidad de competir con
eficacia 'y eficiencia). Vital, significa
permanecer o salir del mercado. Una
empresa que no posee ventajas diferenciales,
entra con sus productos en la categoria de
genéricos, es decir en la seccion de “uno mas
del mercado”, los cuales sobreviven sobre la
base de sus precios, cada vez més bajos por
cierto. (ver articulo de este autor sobre el tema)

Jaime Sarmiento F. es economista colombiano, con postgrados en Admon. de Negocios
Internacionales (Univ. E.A.N/Bogotd) y Gerencia de Mercadeo (Univ. Jorge Tadeo
Lozano/Bogotd). Cuenta con Certificado Internacional como Practitioner en PNL vy
Habilidades Avanzadas, avalado por John Grinder, co-autor mundial de la PNL, de quien fue

discipulo.

Se desempeiia como Docente Lider del Programa Alta Gerencia Axon/Bogotd desde el afio
2000. Ha sido Director Académico de wvarios Diplomados de Alta Gerencia y Docente
Universitario a nivel de Postgrados. Mds de 100 eventos formativos, con participacion de
Directivos y Colaboradores de 500 empresas, en 10 ciudades de Colombia y Venezuela, han
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Una amplia trayectoria empresarial, de 18 afios, en la cual ha ocupado cargos de direccion en
empresas nacionales y multinacionales, le aporta experiencia directa en los temas que

imparte.

Recuerde que si Ud. no se diferencia en el
mercado, es el Cliente quien lo diferencia a
Ud. y su producto, via mejores precios.
¢Cual sera la razén para preferirlo? El elegira
el precio, o mayores plazos de pago,
cantidades adicionales sin costo, etc.. Y todo
ello se traduce en menores ingresos.

Costos

Optimizar costos, derivado de procesos cada
vez mas eficientes, permiten reinvertir esos
ahorros en mayores beneficios al cliente,
incrementando su satisfaccién, facilitando la
recompra y con ella su Fidelizacion.

Fidelizacion de sus clientes.

Fidelizar es conquistar, sobre la base de la
total satisfaccion, la recompra permanente
del cliente. Es la base de la sobrevivencia,
rentabilidad y crecimiento empresarial,
como ya se ha sefialado.

(ver articulo de este autor sobre el tema)

Asi, la competitividad es en este momento
una competencia organizacional clave, capaz
de definir el futuro de una empresa.
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